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Nowoczesny marketing
i sprzedaz w omnichannel
jak kreowac i realizowac strategie oraz Q
podnosic¢ efektywnosc¢ dziatan marketingu .
i sprzedazy w turbulentnej rzeczywistosci? QUEST

Warsztaty ONLINE 4x4h



Najczesciej wymienianymi przez menedzeréw firm wyzwaniami \ ’

Y 4
w obszarach marketingu i sprzedazy s niezmiennie pytania: QUEST®

Jak spozycjonowac swoja firme, marke, produkt, aby by¢ konkurencyjnym na zmiennym rynku?
Jak komunikowac sie z Klientem, aby chciat stuchac, zaufat, kupit i byt lojalny

- kupowat dalej i polecat?

Jak zorganizowac¢ wspotprace sprzedazy i marketingu, aby uzyska¢ maksymalng efektywnos¢

i przetozenie na decyzje zakupowe Klienta, a w efekcie wzrost przychodow?

Program interaktywnych warsztatéw marketingowych, w sposéb bardzo praktyczny,

odpowiada na te i wiele innych kluczowych pytan.

Jesli w swojej organizacji styszysz:
Bylismy najlepsi, ale nasza konkurencja wymyslita ,nowos$c¢” i jest krok do przodu...
Wciagz mam problem, jak przy tylu kanatach komunikacji i sprzedazy, wybrac te najbardziej efektywne...

Nie wiem juz, co robi¢, zeby dziat sprzedazy dobrze wspdtpracowat z marketingiem, ciggle sie ktoca...
...to wtasnie ten program jest dla Ciebie i Twoich menedzerow.

Uwazasz, ze w dynamicznie zmieniajacej sie, niepewnej rzeczywistosci rynkowej,
niezbedna jest scista wspoétpracai spojna strategia marketingu i sprzedazy?
Myslisz, ze skuteczne wdrazanie strategii i state jej doskonalenie oraz poszukiwanie

innowacyjnych przewag konkurencyjnych sg istotne?

Nowoczesny marketing
I sprzedaz w omnichannel

to dynamiczny program rozwojowy, a nie klasyczne szkolenie.
Program zostat opracowany i jest prowadzony przez najwyzszej klasy eksperta,

wieloletniego praktyka biznesu, doradce i mentora liderow.

W warsztacie przewidziane s3a:
Szereq analiz studiéw przypadku,
Praktyczne ¢wiczenia,
Metodologie,

Konkretne narzedzia do wykorzystania od zaraz.

Dla kogo?

Kadry zarzadzajacej przedsiebiorstwami;
Kadry menedzerskiej sredniego szczebla;
Dyrektoréw i kierownikow dziatéw marketingu;
Dyrektoréw i kierownikéw dziatow sprzedazy;

Specjalistéw w dziatach marketingu i sprzedazy;



CZEGO SIE NAUCZYSZ? \ ’
o ®

Jak pozycjonowac¢ marke i produkt tak, aby uzyskac realng, dtugofalowa przewage QUEST

konkurencyjna.

Jak kreowac i opracowac strategie marketingowa i operacyjne plany dziatania oraz jak je skutecznie wdrazac.

Jak opracowac¢ marketing mix dla produktu i jak z niego korzysta¢ w praktyce (5P vs 5C).

Jak badac i analizowac zmieniajace sie nawyki zakupowe, doswiadczenia i zmieniajgce sie potrzeby Klientow.

Jak budowac¢ wiarygodny wizerunek marki w Internecie oraz nowych i klasycznych mediach.

Jakie wynikaja z tego szanse i zagrozenia.

Jak optymalizowac procesy i uzyskiwac synergie marketingu i sprzedazy oraz dynamicznie zwiekszac przychody.

Jak mierzy¢ efektywnos$¢ dziatan marketingowych i optymalizowa¢ marketing mix.

Jak budowac i wzmacnia¢ content marketing i budowac zaufanie Klientéw.

Jak komunikowac sie z rynkiem, aby sprzedawac bez sprzedazy.

15 ztotych zasad dotyczacych optymalizacji wspdtpracy miedzy sprzedaza i marketingiem.
CO ZYSKASZ?

Optymalne wykorzystanie budzetow marketingowych, przektadajace sie na wzrost sprzedazy.
Poznasz metody skutecznego pozycjonowania Twojej marki i produktu w gtowach

i sercach klientow.

Praktyczne narzedzia do planowania strategii marketingowej: m. in.: analiza SWOT/TOWS,
analiza konkurencji, marketing-mix, kreowanie USP, pozycjonowanie.

Najskuteczniejsze metody optymalizacji wspotpracy sprzedazy z marketingiem.

Widoczny wzrost zainteresowania Twoich potencjalnych Klientow oferta, przektadajacy

sie na lepsze wyniki sprzedazy.

Wiekszy spokoj w zmiennej, turbulentnej codziennosci biznesowe;.
Program ,Nowoczesny marketing i sprzedaz w omnichannel” zaprojektowany jest jako zajecia online 4x4h.

ZAGADNIENIA PROGRAMU:
Sesjal

Wprowadzenie: definicje, proces marketingowy, ekonomia chaosu

I. Otoczenie rynkowe - analiza i wnioski
Analiza otoczenia rynkowego — metody i formaty
Segmentacja rynku i wybér kluczowej grupy docelowej

Opracowanie profilu grupy docelowej oraz persony/awatara klienta

Il. Strategia marketingowa - fundament dziatania

Wizja, misja, wartosci — filary budowania strategii i kultury organizacyjnej

Marka - wizualizacja (budowanie logo, slogo oraz ich wykorzystywanie)

Analiza SWOT/TOWS bazg do zatozen strategicznych

Marketing mix (5P) podstawg do budowania strategii marketingowej i planéw dziatania dla

poszczegolnych kategorii i produktow



Sesja2

lil. Pozycjonowanie — kluczowy etap procesu komunikacji marketingowej

Niezbedne elementy pozycjonowania - klienci, ich potrzeby i potencjat; konkurencjaiich
przewagi; produkt i jego atrybuty — wypracowywanie USP

Jak pozycjonowac¢ marke/produkt, aby nie pozwoli¢ wyprzedzic sie konkurencji

5 ztotych zasad pozycjonowania marki

IV. Proces i plany marketingowe — jak uzyskaé synergie

Metody tworzenia i wdrazania planéw marketingowych (segmenty czy kategorie?)
Planowanie i mapowanie procesu sprzedazowego ze sciezkg zakupowa Klienta i komunikacja
marketingowg

Mapowanie procesu sprzedazowego z kluczowymi funkcjami marketingu

Sesja 3

V. Jezyk korzysci i storyteling — jak mowi¢, aby klient chciat stuchaé
Jezyk korzysci - jak mowic¢ (WII FM)

Kreowanie historii firmy na potrzeby komunikacji do rynku
Pitchowanie — w skrocie o nas na potrzeby sprzedazowe

Metoda opracowywania algorytmow do obiekcji klientow

VI. Metodologia wspoétpracy sprzedaz-marketing — 15 zasad

Kompetencje i role dziatéw sprzedazy i marketingu

Jak uzyskiwac efekty synergii i skutecznie realizowac cele we wspotpracy sit sprzedazowych
z marketingiem

Praktyczne narzedzia do wdrozenia (dwie potowki jabtka)

Sesja4

VII. Kanaty komunikacji marketingowej off-line i on-line

ATL vs. BTL i off-line vs. on-line - wspotczesne podziaty

Zmiana paradygmatu - fokus z produktu na Klienta i jego ostateczng satysfakcje
Zmiana kanatow komunikacji - od off-line do on-line czy niestandardowy mix
Marketing bezposredni w omnichannel - wspotczesne optimum komunikacji
Zagrozenia wynikajace z btedow marketingowych w kanatach digital - jak ich unika¢

Jak budowa¢ marke w Internecie - tanio i skutecznie (wizytéwka i komunikatory)
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Content marketing w digitalu - najskuteczniejsza metoda budowania zaufania klienta i prospekta



prowadzacy Q@ YV

Luiza Wozniak QUEST

Tworca i Dyrektor Zarzadzajacy firmy consultingowej Perfect Ideas, interim manager, doradca
lideréw, wyktadowca wyzszych uczelni, praktyk biznesu, z ponad 25 letnim stazem. Ekspert BCC
w obszarze ewaluacji i optymalizacji biznesu. Specjalizuje sie w obszarach: przywodztwo i zarzadzanie,
marketing i sprzedaz, kapitat ludzki i kultura organizacyjna, skutecznos¢. Doswiadczony menedzer

zarzadzajacy firmamiiich obszaramiw koncernach miedzynarodowych i polskich przedsiebiorstwach.

Wprowadzata na polski rynek firmy i nowe marki, odnosita sukcesy w negocjacjach miedzynarodowych
oraz sprzedazy B2B i B2C. Niemal 10 lat kierowata spdtka Europress, budujac jej pozycje lidera na

polskim rynku. Doswiadczony konsultant w zakresie optymalizacji biznesu w wielu branzach. Od ponad

15 lat wspieraliderow iich zespoty w rozwoju wtasnymiich biznesu.
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